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СУЧАСНИЙ СТАН УПРАВЛІННЯ СПОЖИВЧИМ КАПІТАЛОМ ВІТЧИЗНЯНИХ ПІДПРИЄМСТВ
Економічна криза 2008-2009 років показала високий рівень нестабільності та вразливості українських економічних суб’єктів. На тлі всесвітньої інформатизації та інтелектуалізації господарської діяльності вітчизняні підприємства до сьогодні користуються застарілими засобами управління. Українські компанії бажають отримувати прибуток тут і зараз, не задумуючись про завтрашній день. Якщо споживач придбав їхню продукцію сьогодні, то неважливо чи прийде він завтра. Неспроможність ефективно використовувати власний досвід та конкурентні переваги ставлять нанівець економічні здобутки підприємства та призводять до збитків. 
Здатність управляти споживчим капіталом допомагає підприємству максимально використовувати свої сильні сторони, виявляти слабкі місця та ефективно їх нівелювати, виробляти стійкість проти зовнішніх загроз та протистояти кризовим явищам в економіці.
Автор визначає споживчий капітал як сукупність партнерських відносин, які підтримує підприємство із зовнішніми суб’єктами (споживачами, постачальниками, посередниками, фінансовими установами, владними структурами, представниками ЗМІ та громадські).
Оскільки вітчизняні підприємства не виділяють власний споживчий капітал як об’єкт управління, розглянемо сучасний стан управління за деякими його складовими:
	система зв’язків із споживачами та зовнішніми суб’єктами, історія відносин з ними та база даних про партнерів;
	управління портфелем торгових марок (брендів);
	франчайзинг.
1.	Управління системою зв’язків допомагає налагодити партнерські відносини із споживачами та іншими зовнішніми суб’єктами, підкреслити їхню цінність для підприємства, залучитися їхньою підтримкою та забеспечити довготривалу взаємодію. Залучення нових клієнтів та партнерів вимагає більше витрат та зусиль, ніж створення довготривалих відносин з уже існуючими суб’єктами. Для цього необхідно володіти повною інформацією про зовнішніх суб’єктів та про історію зв’язків з ними. Із цим може допомогти програмне забезпечення Customer Relationships Management (CRM). Однак такі програми вимагають сучасної комп’ютерної техніки. 
На початок 2009 року тільки 14% зареєстрованих вітчизняних підприємств мали на балансі електронно-обчислювальну техніку. Це на 10,4% більше, ніж у 2008, але темп зростання знизився (у 2007 він становив 16%). Більше 66% ЕОМ, якими володіють підприємства, мають сучасні та надпотужні процесори. І такої техніки стає все більше. Це позитивна тенденція, оскільки програмне забезпечення CRM потребує потужних ЕОМ.
2.	Управління торговими марками чи брендами вимагає на початковому етапі реєстрації торгового знаку. У 2009 році вітчизняними підприємствами було подано 14 751 заявку на реєстрацію торгових знаків, це на 20% менше, ніж у 2008 році (18 496). Для порівняння в 2008 році в сусідніх Російській Федерації та Білорусії було подано 30 024 та 3 487 заявок відповідно. 
Незважаючи на порівняно велику кількість поданих заявок, за підсумками 2009 року лише 8 торгових знаків було визнано добре відомими в Україні (12 – у 2008 році). Це вказує на невдалу політику управління торговими марками та брендами, неспроможність вітчизняних підприємств зробити свої компанії та продукцію відомими та визнаними.
3.	Франчайзинг допомагає розширити межі бізнесу з мінімальними витратами та зусиллями. У 2009 році спостерігався спад розвитку франчайзингу в Україні. Криза призвела до зменшення розміру інвестицій, які підприємства могли віддати за франшизу. Зниження прибутків у бізнесі компанії вирішували звільненням працівників.
На сьогодні в Україні нараховується близько 200 активних франчайзерів (компанії, що продають франшизу, готову концепцію власного бізнесу, іншим підприємствам для відкриття філіалів в інших регіонах). У минулому році досить широкого поширення набули проекти, які не вимагають великих інвестицій.
Таким чином, маємо констатувати, що вітчизняні підприємства ще не використовують сучасні методи управління. Кризові явища в економіці стають нездоланною перешкодою для більшості компаній. Такі проблеми вітчизняні підприємства вирішують звільненням штатного персоналу та зниженням якості продукції, що погіршує їхній імідж і зупиняє розвиток.
У часи, коли підприємства змушені скорочувати витрати, актуальним стає використання вже налагоджених контактів. Ефективне управління споживчим капіталом допоможе вітчизняним підприємствам краще взаємодіяти із зовнішнім середовищем, випрацювати стійкість проти зовнішніх кризових тенденцій та призведе до зростання прибутків на основі вже існуючих конкурентних переваг.
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